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¢Por qué hacer remesas?

« El enfoque del negocio no es transaccional, sino de relacion con el cliente.

« Penetracion de mercado local — Generacion de trafico en agencias.

 Brinda la oportunidad de bancarizar al receptor. Incentivar su uso productivo.
 Banca tradicional es lejana al mercado meta, IMFs mas apropiadas para bancarizar.
 Producto “Gancho” para venta cruzada con receptores.

» Impacto en la imagen institucional.

« Infraestructura operativa ya existe en la agencia.

 Ingresos por comisiones y diferencia cambiaria.



A tener en cuenta

 Requiere de alianzas estratégicas de mucha confianza — Riesgos de reputacion y de
desempeno.
« Empresa remesadora
« Empresa de transporte de caudales

*Costoso montar infraestructura — Poca rentabilidad a corto pIazo
» Inversion en tecnologia ~
e Inversion en recursos humanos
» Transformacion cultural
* Nuevos procesos

« Dificil penetrar el mercado al inicio.
» Manejo de liquidez en las agencias.
« Posible incremento de liquidez ociosa.
« Impacto en los niveles de atencion.




Y en ahorros... éQué busca el cliente?
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( | .c . . La combinacion de
e Costo transaccional bajo
e Cobertura (proximidad fisica) pl‘OdUCtOS ofrece
 Experiencia multicanal alternativas de

conveniencia y rendimiento
para los ahorrantes

e Respaldo vy retorno
e Tranquilidad
e Seguro de depdsitos

e Simplicidad en los procesos
CONVENIENCIA e Portafolio de productos
e Horarios convenientes

e Tasas competitivas
RENDIMIENTO e Rendimiento positivo frente a la inflacion
e No desahorro
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Estrategia de canales

TRADICIONAL: Red de agencias 'y
que los clientes vengan a mi:

» Costos
» Cobertura
& - Implementacion lenta

Modelo con enfoque en
procesamiento de transacciones.

Experiencia: Silos

 Canales alternativos
» Alianzas estrategicas
» Implementacion rapida

Modelo con enfoque en las
necesidades de los clientes

*Experiencia: Integral




Canales de atencion
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Operaciones
por Internet

Kiosco Operaciones via
Financiero Agencia Telefdénica

El cliente hoy se comunica con su entidad financiera a traves de diferentes canales y dispositivos.




Estrategia de canales

Las instituciones deben buscar:

« Una estrategia de canales “balanceada”.
» La integracion y coordinacion entre sus canales.
» La transformacion de las agencias a un rol de atencion y servicio al cliente.




Los canales permiten...

Estrategia de
Mercado
Core del Fuerza
Negocio Comercial
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Posicionar la marca.

Ofrecer los servicios a menor costo
de operacion. Niveles de eficiencia.
Contribuir al mejoramiento de los
indicadores comerciales y de
servicio.

Descongestionar la operacion de las
agencias.

Conveniencia para los clientes.
Mayor profundizacion del mercado
actual.

Penetrar nuevos mercados

Mayor cobertura de servicio.



Lecciones aprendidas

» Los clientes de ahorros valoran en primer lugar la Seguridad, en segundo lugar la
Conveniencia y en tercer lugar el Rendimiento.

 Las mujeres son mejores clientes de ahorros.

 Dar al cliente lo que quiere, no lo que las instituciones creen que el cliente quiere.

 La imposibilidad de tener acceso a servicios financieros adecuados, obliga a los
clientes a recurrir a mecanismos informales.

« Tener un portafolio de productos y servicios para satisfacer sus necesidades.

» La tecnologia por si sola no es la solucion.

» Ir hacia los clientes, y no esperar que vengan a nosotros.




iMuchas Gracias!
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